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1. INTRODUCCION 
La Microempresa en Santa Marta ha tomado un gran auge debido a su proceso 
de conformación y sus efectivos resultados para aquellos que deciden agruparse 
para laborar, bien sea para producir un servicio o para realizar un negocio 
debidamente organizado. 
Con este trabajo se pretende organizar un sector de los productores de cocadas, 
caballitos, alegrías, etc. del Barrio Cristo Rey. Para ello se hizo un diagnóstico de 
la situación actual de la producción de estos dulces, con el objeto de evaluar y 
conocer la forma operativa de cada uno de ellos, para así lograr establecer unas 
pautas para el manejo de la estructura administrativa y tomar las decisiones 
pertinentes para organizarlos como Microempresa. 
Se adelantó un estudio, para determinar: Las condiciones del mercado, la 
aceptación del producto, la demanda actual y esperada, los canales de 
distribución, los precios y la capacidad de producción. 
De la misma manera se analizó la competencia que tendrían los productos en el 
mercado, determinando los precios a los cuales son ofrecidos, empaques 
utilizados, canales de comercialización y en general la aceptación por parte de los 
clientes. 
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
Los habitantes de un sector del Barrio Cristo Rey de la ciudad de Santa Marta, son 
un grupo negroide, llegados desde el corregimiento de San Pablo, pertenecientes 
al municipio de María La Baja en el Departamento de Bolívar, quienes desde la 
década de los 80 son los encargados de producir y vender en las áreas de mayor 
afluencia turística como las playas de El Rodadero, Pleno Mar, la Bahía de Santa 
Marta y otras, al igual que por las calles de la ciudad los dulces convirtiéndose en 
un atractivo turístico viéndose desde la gastronomía criolla. 
Actualmente son muchas las familias que se dedican a producir y vender los 
dulces, quienes no cuentan con una organización que les permita conocer las 
reales ganancias o pérdidas como también deben enfrentar persecución por parte 
de las autoridades civiles y militares por ser clasificados como vendedores 
ambulantes, en este caso en particular cuando lo hacen en las playas 
mencionadas. 
Uno de los problemas, que se quejan los adultos es que ya los jóvenes no les 
gusta salir a vender, alegando estos que la ponchera pesa mucho; y el esfuerzo es 
grande y las ganancias son pocas; además señalan que se avergüenzan y 
prefieren buscar otro oficio. En las mujeres elaborando trencitas y trabajando 
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como domésticas en casas de familias o restaurantes y a los hombres les atraen 
empleos como meseros de restaurante y cafeterías, botones de hoteles o 
ayudantes de albañilería. 
Con el estudio de mercado para crear la Microempresa, se puede establecer una 
manera conjunta de resolver los problemas que en materia de comercialización los 
afecta, desempeñando cada uno las diferentes actividades dentro de ella. 
1.2 ANTECEDENTES 
En la actualidad se han realizado algunos trabajos sobre la comunidad del Barrio 
Cristo Rey, sector de los "negritos", realizados por el Movimiento Nacional 
CIMARRON, seccional Santa Marta, que coordina el señor Germán Sánchez y la 
señora Dilia Rosa Mejía; diagnóstico del sector para solicitar la creación del 
corregimiento de "La Paz", donde se incluye al Barrio "Cristo Rey", estudio y 
decreto número 1045 de diciembre de 1992, por medio del cual se adoptó el Plan 
de Desarrollo Distrital, donde se define esa área como de vocación semirural, pero 
se encuentra dentro de la zona de transición urbanística. 
El trabajo más conocido y reciente es el libro "CRISTO REY: Un Espacio para 
permanecer en el Tiempo", parte de un informe de investigación financiada por la 
Universidad Estatal Abierta y a Distancia -UNAD- antes UNISUR y formó parte de 
un proyecto de estudio en el ámbito nacional denominado PROCESOS 
COMUNICATIVOS EN SIETE GRUPOS CULTURALES DEL TERRITORIO 
NACIONAL y realizada por el sociólogo Edgar Rey Sinning. 
A través de estos escritos se pudo conocer la situación del grupo de "los negritos 
de Cristo Rey", como les dicen cariñosamente, sus vicisitudes, sus alegrías, su 
cariño por la ciudad y su recuerdo por el pueblo a donde vuelven cada enero a la 
fiesta patronal; las formas como fueron llegando de la mano de Josefina y José, 
como adquirieron sus lotes y luego como han ido construyendo sus casas. como 
consiguieron los suministros de energía eléctrica, el agua; ya algunos tienen 
teléfono; sus problemas con la policía en las playas. sobre todo en la época de 
temporada turística cuando llegan vendedores de otros lugares, sobornan a los 
agentes, no los dejan trabajar y les quitan el de los residentes; la forma como son 
perseguidos cuando son vendedores de alimentos por las calles; como los siguen 
en los almacenes de cadenas por considerarlos ladrones por el hecho de ser 
negros. En las repetidas visitas se observó la forma de realizar el proceso de 
producción de los dulces y la forma como los comercializan, y al tener una 
cercanía a su mundo, se ve la necesidad de indagar sobre la factibilidad de crear 
una Microempresa de Dulces en el Barrio "Cristo Rey". 
Por otra parte, de acuerdo a la revisión bibliográfica se puede concluir con 
Frederick W. Taylor que el objeto para mejorar la productividad de las unidades 
de producción y de los servicios administrativos de las empresas, es empleando 
de la manera más racional posible los recursos humanos y materiales a través del 
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proceso organizador y de la formación organizada de las empresas. La expresión 
"Organización del Trabajo" introducida por Louis Blanc a mediados del siglo 
pasado es importante para el futuro de una empresa comercial o de servicios. 
1.3 JUSTIFICACION E IMPORTANCIA 
Con el estudio de mercado se establecerá una base para la formación de la 
rViicroempresa, entre los habitantes de un sector del Bario Cristo Rey de 
productores, y a la vez generar empleo a otros sectores, los cuales se verá 
beneficiados cada uno de los núcleos familiares. 
De acuerdo con los objetivos de la investigación los resultados permitirán 
encontrar soluciones concretas a los problemas de los productores y vendedores 
de dulces del Barrio Cristo Rey, como es el de mejorar el nivel de vida de las 
familias del sector, y a la vez esto ayuda a las autoridades a organizar mejor un 
grupo significativo de vendedores ambulantes en un sitio turístico de la ciudad, 
como son las playas, y que generan en el momento, algunos problemas, como es 
el desorden, por la existencia de muchos vendedores ambulantes y con la actitud 
competitiva del mercado molestan y atropellan a los turistas nacionales e 
internacionales que visitan la ciudad. 
Estos vendedores de dulces que se encuentran en El Rodadero y en otras playas. 
constituyen un aporte desde la culinaria regional. al desarrollo de la principal 
industria samaria como es el turismo, al ser un atractivo más en la ciudad. 
Como estudiantes de Administración de Empresas. se puede ver que es factible 
la formación de la Microempresa en el sector del Barrio Cristo Rey, ya que se tiene 
una formación profesional y existe un interés por parte de los investigadores del 
proyecto. más que todo social. para contribuir con estas personas en el 
mejoramiento de sus labores y actividades económicas que les permita mejorar su 
calidad de vida: al tener los conceptos básicos de administración. y así la 
Universidad pondrá al servicio de la comunidad los conceptos de las ciencias 
administrativas y cumple una función como es el de extensión a la comunidad. 
1.4 OBJETIVOS 
1.4.1 Objetivo General. Estudiar el mercado de una Microempresa de 
productores y vendedores de dulces en el Barrio Cristo Rey de la ciudad de Santa 
Marta, Departamento del Magdalena, que permita el desarrollo de la comunidad, y 
el bienestar de las familias. 
1.4.2 Objetivos Específicos. 
Determinar la disponibilidad de materias primas en la región para elaborar los 
productos. 
Establecer los canales de distribución adecuados para la comercialización del 
producto 
Determinar la demanda real y potencial. 
Establecer las ventajas obtenidas con la creación de la Microempresa. 
Identificar la competencia que tendría la Microempresa en el mercado. 
1.5 FORMULACION DE HIPOTESIS 
1.5.1 Hipótesis General. Una Microempresa para la producción y distribución 
de dulces en el Distrito Turístico de la Ciudad de Santa Marta cuenta con una gran 
aceptación en el mercado, con ello se conseguirá un desarrollo de la población 
productora ya que al organizar una Microempresa se mejorará el nivel de vida de 
las personas involucradas en el proyecto. Esto se llevará a cabo utilizando 
herramientas que conlleven al buen manejo de los recursos económicos y de esta 
forma mantener la organización como tal. generar fuentes de trabajo y así mismo 
contribuir en la economía de las familias. Además con la creación de la 
Microempresa sé unirán fuerzas de trabajo y se obtendrá un producto de mejor 
calidad. 
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1.5.2 Operacionalización de las variables. 
1.5.2.1 Variable Dependiente (y). Muestra el mercado para la creación de una 
Microempresa de producción y distribución de dulces. 
1.5.2.2 Variables Independientes (x). En el Proyecto se trabajó con las 
siguientes variables: 
1.5.2.2.1 Oferta(xi). Es el número de unidades de un determinado bien o servicio 
que los vendedores están dispuestos a vender a determinado precio. 
Obviamente, el comportamiento de los oferentes es distinto al de los 
compradores. En sí es la capacidad de respuesta a la demanda real y potencial. 
1.5.2.2.2 Demanda(x2). Numero de personas con interés real o potencial en el 
producto ofrecido, el interés dependerá del acercamiento entre las necesidades y 
el producto. 
1.5.2.2.3 Competencia(x3 ). Constituido por los productores y vendedores de 
dulces, con características similares a la del producto ofrecido por la 
Microempresa, los cuales en determinados momentos entrarían a disputarse la 
demanda potencial existente. 
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El estudio de mercado determina si es conveniente continuar con la serie de 
estudios siguientes tendientes a crear la Microempresa. 
1.6 MARCO TEORICO CONCEPTUAL 
Para estudiar el mercado de una Microempresa de productores y vendedores de 
dulces entre los habitantes de un sector del Barrio Cristo Rey de la ciudad de 
Santa Marta, se hace pertinente definir conceptos que nos permitan abordar 
desde una perspectiva científica el tema propuesto. 
Con base en lo anterior se hace necesario comprender que al interior de la 
sociedad se expresan relaciones económicas (relaciones de producción) que se 
establecen entre los hombres, independiente de su conciencia y de su voluntad, 
en el proceso de producción, cambio distribución y consumo de los bienes 
materiales. 
Para Ramón De Lucas Ortueta: "Las empresas son el primer factor dinámico de 
la economía de un país y constituyen a la vez un medio de distribución que 
influye permanentemente en la vida de sus habitantes" 1. 
En la evolución económica de la sociedad surge la necesidad de la organización 
de la producción y con ella surgen las empresas, como organización económica. 
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La palabra empresa viene de la palabra emprender, y esta quiere decir comenzar 
y desarrollar un plan que requiere mucha dedicación y esfuerzo. 
"La empresa puede ser definida, como la unidad productiva o de servicio que 
constituida según aspectos prácticos o legales, se integra por recursos y se vale 
de la administración para el logro de sus objetivos" 2. 
Según José María Mendoza, "la empresa es una unidad social conformada por 
partes interrelacionadas que busca desarrollarse frente al entorno para alcanzar 
determinados resultados" 3. 
Para nuestra investigación se hace necesario tener claro que la empresa 
económica es una combinación de recursos que se organizan en una serie de 
actividades, para lograr unos resultados las cuales dependen de la satisfacción de 
los clientes. 
Los recursos de una empresa los podemos clasificar en: 
RECURSOS HUMANOS Son las personas que trabajan en ella y buscan su 
desarrollo 
1 DE LUCAS ORTUETA, Ramón. La Administración en la empresa educativa. Citado por ARENAS H., 
Nidia E. 1989. p70. 
2 ARENAS H.. Nidia E. La Administración en la empresa educativa. Medellín. U.P.B. 1989. p 69. 
3 MENDOZA, José María. Las Funciones Administrativas. Barranquilla. Uninorte. 1985. p 5. 
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RECURSOS FINANCIEROS. Como son el dinero, el ahorro, el crédito. 
RECURSOS TECNICOS. Los conocimientos técnicos, la maquinaria, los equipos. 
OTROS RECURSOS. Materias Primas, materiales, mercancías, el local, el 
vehículo, los muebles y enseres, todos los demás recursos. 
Dentro de una empresa se realizan diferentes tipos de actividades; estas se 
clasifican en 4 áreas funcionales que constituyen la estructura de la misma; como 
son: el área de producción, área de finanzas, área de personal y el área de 
mercadeo y ventas. 
Con el desarrollo económico de la sociedad, se estableció la grande, mediana y 
pequeña empresa 
LA GRAN EMPRESA. Según Nidia E. Arenas H.4 En la gran empresa los 
directivos no tienen posibilidades de conocer al personal, ni tampoco las 
diferentes técnicas para la producción de bienes y servicios, para ello tienen que 
emplear una gran cantidad de técnicos. Existe una mayor necesidad de delegar, 
la mayor parte del tiempo de los altos directivos la absorbe el trabajo 
administrativo. Se da una planeación a más largo plazo y con utilización de 
técnicas muy detalladas y formales, los controles que se utilizan son exigentes. 
Las grandes empresas registran 500 o más empleados. 
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LA MEDIANA EMPRESA. Continúa diciendo Nidia E. Arenas H.5 El 
conocimiento y trato directo con el personal por parte de los directivos es más 
complicado, tiene un ritmo de crecimiento grande, se hace necesaria la 
delegación, el control es exigente. La gerencia ve la necesidad de conocimientos 
técnicos-administrativos, surge la necesidad de planes más amplios y más 
detallados. 
LA PEQUEÑA EMPRESA. Para Nidia E 6 El dueño o gerente conoce o puede 
conocer a todos sus trabajadores, el administrador principal dedica la mayor parte 
de su tiempo a los problemas técnicos de producción, de personal, de ventas, de 
finanzas, etc., y sólo una parte a asuntos administrativos, la solución de la mayor 
parte de los problemas se da a nivel informal, la planeación y la previsión no 
tienen gran nivel de exigencia; la agilidad en la toma de decisiones, los trámites 
burocráticos, el papeleo y las instancias para cualquier actividad son mínimas, 
posee escasos medios de producción, las ventas se hacen sobre pedidos, la 
compra de materia prima es reducida, los locales son inadecuados, con áreas de 
trabajo reducidas y mal aprovechadas e inseguras y los clientes por lo general 
llegan a la empresa. 
Con el proceso de modernización de la economía nacional, aparece la 
MICROEMPRESA, ya que esta atiende necesidades económicas promovidas por 
4 ARENAS H., Op. Cit., p. 74. 
5 Ibid.. p. 73. 
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el proceso de industrialización que no han sido satisfechas o no pueden ser 
suplidas por grandes inversiones. La expansión de la base industrial y el 
crecimiento del mercado interno han creado una demanda también creciente y 
dinámica de bienes, servicios y canales de distribución, pero en muchos casos 
estas demandas no han sido atendidas por grandes inversionistas, ya que no 
ofrecen tasas y volúmenes de ganancias comparables con los de otras actividades 
productivas o especulativas en las cuales es posible invertir. 
"La industrialización y la expansión del mercado interno crean espacios 
económicos nuevos y por no ser rentables o viables para la gran inversión son 
llenados por la pequeña inversión microempresarial" 7. 
Esencialmente, no existe mucha diferencia entre una Empresa y una 
Microempresa. Pero la decisión sobre qué tamaño debe tener una empresa tiene 
una gran importancia crítica; muchas actividades exigen una dimensión mínima, 
por debajo de la cual es prácticamente imposible que la empresa pueda existir, 
por las condiciones que influyen sobre esta dimensión adecuada en un momento 
determinado puede ser más adelante, excesiva o insuficiente. 
Pero para entender la actividad de la Microempresa podemos enunciar que es 
una unidad socio-económica permanente, de producción de bienes y/o servicios 
6 Ibid.. p 73 
QUINTERO U., Víctor Manuel. Alternativa Microeinpresarial. Cali. Presencia. 1989. P. 95. 
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orientadas prioritariamente al mercado, frente al cual tiene un mínimo de 
regularidad entre la que no existe separación clara, entre la propiedad sobre los 
medios de producción y la fuerza de trabajo aportada por el propietario, y en las 
que una parte de las actividades del proceso de producción son realizadas por 
operarios que en su mayoría ejecutan más de una de ellas. 
Para Víctor Manuel Quintero "Las Microempresas son unidades de producción. 
comercio o prestación de servicios"8. 
Las Microempresas tienen unas características básicas: 
Son empresas. ya que combinan capital, trabajo, tecnología y una capacidad 
de gestión. 
El empresario es trabajador de las actividades propias de la empresa y no un 
simple administrador. 
La calidad del producto o servicio depende básicamente de la habilidad del 
trabajador. 
Tiene una baja capacidad de acumulación de capital, debido a 
condicionamientos tecnológicos y de mercado. 
Las Microempresas se crean por muchas razones, pero la principal es que su 
dueño conoce muy bien su oficio y prefiere trabajar para sí mismo, muchas veces 
Ibid.. p. 83. 
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porque el dueño preferiblemente quiere tener independencia y prefiere cosechar 
los frutos de su trabajo él mismo. 
Por otra parte. "Las Microempresas no son el producto espontáneo de estrategias 
de supervivencia de las personas y los hogares que no encuentran fuente distinta 
de ingresos, sino el resultado de las necesidades económicas propias de un 
proceso específico de industrialización, acumulación de capital y distribución del 
ingreso" 9 
Para Quintero U. Víctor Manuell° La mayoría de las Microempresas han sido 
establecidas durante el período de la industrialización acelerada de los años 
posteriores a la segunda guerra mundial, produce o distribuye bienes que son 
novedosos en la economía nacional y utiliza tecnologías nuevas para su 
elaboración o comercio. Un número mínimo de Microempresas es rezago de 
formas de producción previos de desarrollo industrial, con carácter eminentemente 
artesanal y muy cercano a las actividades primarias; pero aún estas 
Microempresas tradicionales son nuevas en cuanto a su articulación y funciones 
dentro del conjunto económico y han sufrido para el efecto de modificaciones 
importantes en su estructura interna. 
En cuanto a su funcionamiento las Microempresas cumplen una función de tipo 
9 Ibid. p. 96. 
I" lbid p. 94. 
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económico, cuya actividad está encaminada a alcanzar el objetivo social y a la 
vez garantiza el buen manejo de los recursos de la empresa como son: Los 
recursos humanos; que son las personas que trabajan en ella y que buscan su 
desarrollo, los recursos financieros; como son el dinero, el crédito, los ahorros, los 
recursos técnicos, la maquinaria, equipos, los conocimientos técnicos, la materia 
prima; materiales, mercancías, el local, el vehículo, los muebles y enseres, etc. 
Recursos que ya habíamos mencionado en lo referente a la empresa. 
Para un buen manejo de la Microennpresa se debe tener muy en cuenta el campo 
de la administración, ya que es una actividad humana muy importante para el 
desarrollo de la misma. 
"La Administración es el proceso de planear, organizar, dirigir y controlar los 
esfuerzos de los miembros de la organización y de aplicar los demás recursos de 
ella para alcanzar las metas establecidas" 11 • 
"La Administración es el conjunto de decisiones que se toman para aprovechar 
los recursos de la empresa y lograr sus objetivos" 12 
A rasgos generales podemos decir que la Administración es el arte de tomar 
11 WANKEL. Charles y F. STONER. James A. Administración. México. Prentice-Hill Hispanoamericana 
s.a. 1989. p. 4. 
FUNDACION CARVAJAL — Programa de Microempresas. Principios Generales de la Administración. 
Cali. Fundación Carvajal. 1995. p. 15. 
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buenas decisiones para dirigir el desarrollo de una empresa, en nuestro caso de 
la Microempresa, para superar sus dificultades. 
Como hemos dicho que la Administración es el proceso de planear, organizar, 
dirigir y controlar, es necesario tener claro estos conceptos: 
NATURALEZA DE LA MICROEMPRESA. "El Microempresario participa 
directamente en el proceso de producción, realizando personalmente algunas de 
sus actividades; el Microempresario es todavía en cierto sentido un obrero y un 
trabajador" 13 . 
"La unión de trabajo y capital se manifiesta además en la presencia del trabajo 
familiar no remunerado o subremunerado, que legítimamente puede interpretarse 
como aporte de trabajo del propietario a la empresa" 14. 
ORGANIZACIÓN DEL TRABAJO. "La Microempresa es una unidad de 
producción con "escasa' división del trabajo, en el sentido de que la mayor parte 
de los trabajadores desempeñan mas de una actividad del proceso de producción 
(o de que una proporción apreciable de las actividades del proceso de producción 
son realizadas en forma conjunta por los distintos trabajadores)" 15 . 
13 PARRA ESCOBAR, Ernesto. Microempresa y desarrollo. Bogotá D.C. Sena. 1984. p. 13. 
14 Ibid.. p. 13 
!bid.. p. 13. 
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INSTRUMENTOS DE TRABAJO. "Son esenciales como instrumentos de 
producción ya que puede ser parte principal de los medios de trabajo; en la 
Microempresa pueden haber máquinas, pero el empleo de herramientas manuales 
mantiene cierta predominancia" 16 
Por otra parte cualquier actividad de una empresa sea. grande, mediana, pequeña 
o Microempresa, está sometida a las leyes del mercado. 
MERCADO. "Existe un mercado cuando compradores que deseen cambiar 
dinero por productos o servicios entran en contacto con vendedores que deseen 
cambiar productos o servicios por dinero Así lo que caracteriza a un mercado son 
las fuerzas fundamentales de la oferta y la demanda y no necesariamente que 
está situado en alguna localidad geográfica determinada"' 
El estudio de mercado 'Es más que el análisis y determinación de la oferta y la 
demanda o de los precios del proyecto. El mismo análisis puede realizarse 
también para explicar la política de distribución del producto final" 18 
Para el estudio de mercado metodológicamente se deben tener en cuenta tres 
aspectos: 
16 Ibid.. p. 14. 
17 SALVADOR Osvaldo Brand. Diccionario de Economía. Santafé de Bogotá. Plaza y Janes. 1999. p. 504. 
18 PARRA ESCOBAR. Op. cit.. p. 31. 
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El consumidor y las demandas del mercado, del proyecto actuales Y 
proyectadas. 
La competencia. las ofertas del mercado, del proyecto, actuales y proyectadas. 
Comercialización del producto del proyecto. 
1.7 METODOLOGIA 
1.7.1 Método. El método que se utilizó para la investigación es el método de 
observación, el cual se complementó con un estudio descriptivo: es decir aquel en 
el cual se comunican los resultados de una investigación original, obtenida por 
medio de la observación sistemática. 
1.7.2 Técnicas. Las técnicas que se utilizaron para la recolección de la 
información primaria fueron entrevistas y encuestas: así mismo para la 
recolección de la información secundaria se recurrió a libros, folletos, 
conferencias y otras publicaciones que tienen que ver con el estudio. además 
entidades como el SENA, Cámara de Comercio Fundemicromag, Alcaldía etc. 
1.7.3 Instrumentos. En cuanto a los instrumentos para la recolección de la 
información primaria: para la encuesta se diseñó un cuestionario con preguntas 
estructuradas en forma cerrada, abiertas y de selección, además se hizo uso de 
grabadora para las entrevistas, cámara fotográfica y otros elementos. Para la 
recolección de la información secundaria se hizo necesario acudir a libros de 
Administración, Finanzas. Mercadeo , Preparación y evaluación de proyectos, 
Contabilidad, Estadística Metodología y muchos folletos y revistas, acorde con el 
tema. 
1.7.4 Recolección de la Información .La recolección de la información fue hecha 
por los dos tesistas, quienes realizaron las encuestas, entrevistas y sostuvieron 
charlas informales con personal especializado Se hizo dos tipos de encuesta a 
los productores y comercializadores por un lado y por otro a los consumidores. 
Para una mayor confiabilidad de la información, se le hizo también entrevista a los 
productores y vendedores. 
1.7.4.1 Población. El universo de estudio está compuesto por 6 productores de 
dulces en el Barrio Cristo Rey (momento de hacer las encuestas), debido a la 
información del censo que facilitó la Junta de Acción Comunal, no fue necesario 
tomar muestra y se trabajó con todos, para obtener una mejor información y un 
resultado positivo para la investigación, también hacen parte del universo de 
estudio los consumidores, las tiendas y los supermercados. 
1.7.4.2 Tamaño de la Muestra. El sector comercializador, está compuesto por 
2.487 tiendas y 11 supermercados, de la ciudad de Santa Marta„ para un total de 
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2.498 establecimientos, de los cuales se sacó una muestra representativa. 
extraída por la siguiente fórmula: 
N p q Z2 
n> 
N e2 + Z2 p q 
De donde: 
n = Tamaño de la muestra 
N = Tamaño de la población 
p = 0.50 (probabilidad de éxito) 
q = 0.50 (probabilidad de fracaso) 
e = El margen de error = 10% 
Z = Nivel de confianza 90% = 1.645 
2.498 (0.5)(0.5)(1.645)2 
n >  =67 
2 498 (0.10)2 + (1.645)2 (0.5) (0.5) 
El total del tamaño de la muestra es de 67, entre tiendas y supermercados 
encuestados. 
De la misma manera se tomó la muestra para consumidores, de la cual se sacó 
una muestra de 67 personas encuestadas. 
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1.7.5 Procesamiento y análisis de la información. Las encuestas dirigidas a 
productores, comercializadores y consumidores fueron tabuladas, se construyeron 
cuadros, promedios generales y gráficos, de tal manera que sinteticen sus valores 
y a partir de ellas tener resultados teóricos con el fin de facilitar el análisis de la 
información y poder sacar las conclusiones y recomendaciones necesarias. 
1.8 LOCALIZACION GEOGRAFICA DEL PROYECTO 
La ubicación de la Microempresa productora de dulces sería en el Barrio Cristo 
Rey de la ciudad de Santa Marta, capital del Departamento del Magdalena 
Tierra que posee en su interior y en su territorio con innumerables paisajes y 
playas, esta ciudad definida como destino turístico por miles de colombianos y 
extranjeros que en cada temporada de descanso invaden los hermosos balnearios 
y lugares históricos que la erigen hoy como Distrito Turístico, Cultural e Histórico 
de Colombia. 
Otra razón que conlleva a elegir el sitio escogido el Barrio Cristo Rey es su 
proximidad a El Rodadero y sus alrededores, y que es una área destinada a la 
explotación turística, el cual constituirá en permanente estrategia para expender el 
producto debido a la apetencia del turista por los derivados de las frutas 
tropicales, del coco principalmente. 
El Barrio Cristo Rey está situado a 12 kilómetros del centro de la ciudad de Santa 
Marta. una de las dos entradas se localiza frente al desvío camino al Aeropuerto 
-Simón Bolívar', perteneciente a la Comuna Pozos Colorados-Don Jaca. 
El espacio temporal o delimitación es desde el año de 1980 hasta hoy, periodo en 
el cual una parte de los habitantes del Barrio Cristo Rey, han incidido 
definitivamente en una nueva forma de producir y ofrecer un producto que se ha 
convertido en una verdadera muestra folklórica de nuestra gastronomía costeña. 
1.9 LIMITACIONES. 
Uno de los inconvenientes encontrados con respecto a la investigación es la 
desconfianza que los productores y vendedores de dulces tienen hacia las 
personas que visitan el barrio, puesto que en su calidad de negros manifiestan 
racismo para con las personas que no son de color. 
La falta de recursos económicos, ya que la Universidad no brinda ninguna ayuda 
económica a los investigadores, por lo que estos se ven afectados. al tener que 
buscar por sus propios medios estos recursos, para obtención y presentación de la 
información. 
2. CARACTERIZACION DE PRODUCCION Y 
COMERCIALIZACION ACTUAL 
2.1 PRODUCCIÓN 
Para Salvador Osvaldo Brand19 La producción es un proceso de creación de los 
bienes materiales, sin los cuales es imposible la existencia misma de una 
población. Los bienes materiales creados en el proceso productivo constituyen las 
cosas u objetos que, o bien son utilizados o consumidos directamente, o bien 
sirven para su desarrollo posterior. La producción material incluye los siguientes 
aspectos: 
La actividad útil o el trabajo. 
Los objetos del trabajo; materiales diversos, tanto naturales como aquellos 
que ya han sido objeto de elaboración. 
Medios de trabajo que sirven para accionar sobre los objetos de trabajo 
principalmente instrumentos de producción (instrumentos, maquinaria, 
máquinas automáticas). Los objetos y los instrumentos de trabajo forman en 
19 SALVADOR. Osvaldo Brand. Diccionario de Economía. Salude de Bogotá. Plaza y Janes. 1999. p. 467. 
conjunto los medios de producción, los cuales representan la parte 
fundamental de la riqueza material de la sociedad. 
2.1.1 Descripción de los Productos. Muchas son las familias del barrio Cristo 
Rey que derivan sus ingresos de la producción de una gran variedad de dulces 
típicos. tales como cocadas de panela, de piña y de leche, caballitos, alegrías, 
enyucado, coco con melado, bolas de tamarindo y ajonjolí. 
2.1.2 Características del producto. Todos sabemos que el coco, la piña, la 
papaya, el millo, etc poseen un alto valor nutritivo; ya que contienen vitaminas 
minerales Estas características permiten qué los productos procesados puedan 
ser incluidos en las dietas humanas con beneficios nutricionales para quienes los 
consumen. 
Además del rico valor nutritivo estos poseen un excelente sabor a fruta tropical. 
muy apetecido en nuestras costas 
2.1.3 Procesamiento de los productos. Las personas que elaboran estos 
dulces lo hacen con técnicas rudimentarias, utilizando fogones hechos en el patio 
aplicando un proceso de producción similar para cada producto. 
Cocada de Leche 
Tiempo de cocción: 30 minutos 
Ración: 10 
Ingredientes: 1/2 
 Litro de Leche, 2 Cocos pelados partidos y rallados, 1 papeleta 
de canela, 1 1/2  Lbs. de Azúcar. 
Preparación: Se le quita la concha al coco, se pone el afrecho del coco, la leche, 
las dos libras de azúcar y la canela a cocinar. Cuando empiece a espesarse el 
almíbar se revuelve con el palote (cuchara de palo) hasta que se vea el fondo de 
el caldero limpio este procedimiento indica que el dulce está en su punto. Luego 
se sacan pequeñas porciones extendiéndolas en una mesa sobre pedacitos de 
plástico formando las cocadas, dejándolas enfriar. 
Cocada de piña: 
Tiempo de cocción: 30 minutos 
Ración: 10 
Ingredientes: 1/4  de Piña pelada y rallada, 1 1/2  libra de azúcar. 1 Papeleta de 
Frutiño de naranja. 
Preparación: Se pone a cocinar la piña rayada con el azúcar, cuando empiece a 
espesarse el almíbar se le agrega una papeleta de Frutiño con sabor a naranja y 
se revuelve con el palote (cuchara de palo) hasta ver el fondo del caldero limpio, 
este procedimiento indica que el dulce está en su punto. Luego se sacan 
pequeñas porciones extendiéndolas en una mesa sobre pedacitos de plástico 
formando las cocadas, dejándolas enfriar. 
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Cocadas de Panela 
Tiempo de cocción: 30 minutos 
Ración: 10 
Ingredientes: 1 Panela melcochuda (de hoja), 2 Cocos pelados y rallados 
Preparación: En el caldero se pone a derretir la panela en un poquito de agua, 
luego se le echa el coco y se coloca a cocinar, cuando empiece a espesarse el 
almíbar se revuelve con el palote (cuchara de palo) hasta ver el fondo de el 
caldero limpio, este procedimiento les indica que el dulce está en su punto. Se 
sacan pequeñas porciones extendiéndolas en una mesa sobre pedacitos de 
plástico, formando las cocadas, dejándolas enfriar. 
Caballitos 
Tiempo de cocción: 30 minutos 
Ración: 15 
Ingredientes: 1 Papaya biche deslechada y pelada, 1 libra de azúcar, 1 papeleta 
de canela, 1 papeleta de clavito. 
Preparación. Se le quita las semillas a la papaya, se corta la pulpa en trozos y 
luego en palitos (lo mas delgados posibles) se escurren bien y luego se ponen a 
cocinar con la canela, el clavito y el azúcar, cuando empiece a espesarse el 
almíbar se revuelve con el palote (cuchara de palo) hasta ver el fondo de el 
caldero limpio, este procedimiento indica que el dulce está en su punto. Luego se 
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sacan pequeñas porciones extendiéndolas en una mesa sobre pedacitos de 
plástico formando los caballitos, dejándolos enfriar. 
Alegrías 
Tiempo de cocción: 1 1/2  Hora 
Ración: 10 
Ingredientes: 2 Lbs Millo. 1 panela, 1 papeleta de anís y 1 coco. 
Preparación Se debe lavar el millo y escurrirlo, luego se tuesta hasta abrirse (los 
que no abren los botan). Aparte se prepara un melado con la panela y con poca 
agua y se baña con el millo, introduciéndole a la vez pedacitos de coco y anís. 
Con las manos húmedas se forman bolas las cuales se ponen a enfriar. 
Ajonjolí 
Tiempo de cocción: 20 minutos 
Ingredientes 1 % Ajonjolí lavado 1 Panela 
Preparación. En un caldero seco se pone a tostar el ajonjolí y se vierte en una 
miel de panela que es preparada con anterioridad. Luego se extiende la mezcla 
caliente sobre una mesa formando cuadritos. 
Enyucado 
Tiempo de cocción: 60 minutos 
Ración: 50 
Ingredientes: 5 libras de yuca rallada, 1 coco pelado y rallado, 1 libra de azúcar, 4 
onzas de queso rallado, 2 papeletas de anís, 1/2 libra de mantequilla, 1/2  litro de 
leche. 
Preparación. Se pone la yuca rallada en una batea, se le agrega el coco rallado 
mezclando, con queso, leche, azúcar y anís. Se amasa todo bien depositando la 
misma en un caldero previamente engrasado con mantequilla y arriba de la masa 
se le ponen pedacitos de mantequilla. Se coloca toda esta mezcla en un horno 
rudimentario (un caldero con candela arriba de la tapa y bajo del caldero). 
Coco con panela (Melado). 
Tiempo de cocción: 30 minutos 
Ración: 15 
Ingredientes: 3 Cocos, 1 panela melcochuda (de hoja). 
Preparación. Se le quita la concha al coco y se parte en pedazos; por aparte se 
coloca la panela a derretir en un poquito de agua, luego se le introduce el coco, 
se cocina revolviendo continuamente hasta que esté en su punto. 
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Bola de Tamarindo. 
Tiempo de Preparación: 20 minutos 
Ración: 15 
Ingredientes: 1 libra de tamarindo pelado, 1/2 libra de azúcar. 
Preparación. Se coge el tamarindo y se revuelve con el azúcar, meneándolo 
bastante; luego se arman las bolitas y se van colocando en un plato con azúcar. 
(No lleva fuego). 
2.1.4 Mecanismo de Producción. Los productores del Barrio Cristo Rey 
elaboran los dulces individualmente en sus hogares, utilizando herramientas 
rudimentarias como: Palotes, fogones hechos en el suelo, calderos de poca 
capacidad, mesas improvisadas, etc. Además la producción de estos dulces es 
realizada en el patio de sus hogares, improvisando cocinas y cuartos de 
almacenamiento de los productos ya elaborados, careciendo de unas buenas 
condiciones de higiene y seguridad para el procesamiento de los productos. 
2.1.5 Volumen de la Producción. En la actualidad el barrio Cristo Rey cuenta 
con 6 productores de dulces(cocadas, caballitos, alearías; etc.) quienes 
anualmente producen 562,395 unidades; de estas el 29% pertenecen a cocadas, 
22% caballitos. 24% alegrías y el 23% para otros productos (enyucado, coco con 
panela ajonjolí, bola de tamarindo). La distribución mensual de estas cantidades 
se puede apreciar en el cuadro 1 
Cuadro 1. Volumen do la Producción anua! 1999 
1999 (Unds.) VOLUMEN DE LA PRODUCCION ANUAL 
MESES COCADAS CABALLITOS ALEGRIAS OTROS TOTAL % Mensual 
Enero 20,813 15,596 17,615 16,606 70,630 12.6 
Febrero 11,130 8,340 9,420 8,880 37,770 6.7 
Marzo 11,130 8,340 9,420 8,880 37,770 8.7 
Abril 12,243 9,174 10,362 9,768 41,547 7.4 
Mayo 11,130 8,340 9,420 8,880 37,770 6.7 
Junio 16,695 12,510 14,130 13,320 56,655 10.1 
Julio 16,695 12,510 14,130 13,320 56,655 10.1 
Agosto 11,686 8,757 9,891 9,324 39,658 7.1 
Septiembre 11,130 8,340 9,420 8,880 37,770 6.7 
Octubre 11,130 8,340 9,420 8,880 37,770 6.7 
Noviembre 11,130 8,340 9,420 8,880 37,770 6.7 
Diciembre 20,813 15,598 17,815 16,806 70,830 12.8 
Total año 165,725 124,183 140,263 132,224 562,395 
% Del producto 29.468 22.081 24.940 23.511 100.0 
Figura 1. Volumen de la producción en 1999 
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En los meses de febrero, marzo. mayo, septiembre, octubre y noviembre la 
producción permanece constante manteniéndose su volumen en 37770 unidades, 
lo que representa un 6.7% en cada uno de los meses mensionados, del total de 
562,395 unidades producidas en el año: en el mes de abril se elabora un 7.4% de 
la producción anual, este aumento se debe a que la Semana Santa atrae turistas a 
la ciudad y porque para esta temporada se acostumbra a consumir dulces: de la 
misma manera para junio se elabora el 10.1% de la producción anual al igual que 
en julio el incremento se debe a la época de vacaciones de mitad de año por lo 
que la ciudad de Santa Marta se ve visitada por turistas; en el mes de agosto se 
fabrican el 7.1% de la producción total del año, el aumento se debe a que muchos 
turistas acuden a la ciudad de Santa Marta, al celebrarse las Fiestas del mar; En 
los meses de enero y diciembre se prepara el 12.6% de la producción anual en 
cada mes, la causa del aumento se debe a que muchos turistas se trasladan a la 
ciudad para esta época de final y comienzos de año, por lo que la demanda de 
estos dulces aumenta. Lo anterior obedece al alto grado de consumo de estos 
dulces por parte de los turistas. (Ver figura 2). 
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Figura 2. Producción por meses 
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Porcentaje de producción por meses 
Meses 
2.1.6 Materia prima. La materia prima e insumos que los productores del barrio 
Cristo Rey utilizan en la preparación de estos productos es la siguiente: Azúcar, 
leche, coco, piña, canela, clavito, papaya, millo, panela, anís, frutiño, yuca, queso, 
tamarindo, ajonjolí y mantequilla, los cuales son adquiridos en forma regular en 
tiendas del barrio, mercado público de Santa Marta y zonas aledañas al barrio 
donde es fácil la adquisición de los mismos. (Ver Cuadro 2) . 
Cuadro 2. Costo de la Materia Prima 
MATERIA PRIMA UNIDAD DE MEDIDA COSTO UNITARIO 
AZUCAR LIBRA $500 
LECHE LITRO $800 
COCO UNIDAD $600 
PIÑA UNIDAD $1,000 
CANELA LIBRA $9,000 
CLAVITO LIBRA $4,000 
PAPAYA BULT0(25 Unidades) $25,000 
MILLO LIBRA $600 
PANELA UNIDAD $600 
ANIS LIBRA $4,000 
QUESO LIBRA $2,000 
MANTEQUILLA LIBRA $2,000 
FRUTIÑO SOBRE $300 
YUCA LIBRA $200 
AJONJOLI LIBRA $350 
TAMARINDO LIBRA $1,000 
Los 6 productores de dulces utilizan la misma materia prima para la elaboración 
de los dulces (de acuerdo a la producción de cada uno) las que tienen una 
variación en la cantidad a utilizar para los diferentes meses del año; debido a el 
aumento en las cantidades producidas. (Ver cuadro 3). 
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Cuadro 3. Cantidad de materia prima utilizada en el año 1999 
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct. Nov. Dic. Total 
Azúcar lbs. 4591 2455 2455 2701 2455 3683 3683 2578 2455 2455 2455 4591 36555 
Leche Its. 228 122 122 134 122 183 183 128 122 122 122 228 1817 
Coco uds. 3622 1937 1937 2131 1937 2906 2906 2034 1937 1937 1937 3622 28842 
Piña uds 41 22 22 24 22 33 33 23 22 22 22-  41 328 
Canela lbs. 2 1 1 1 1 2 2 1 1 1 1 2 15 
Clavito lbs. 6 3 3 3 3 5 5 3 3 3 3 6 45 
Papaya 
bulto(25uds) 
4 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 4 30 
Millo lbs. 881 471 471 518 471 707 707 495 471 471 471 881 7013 
Panela uds. "/23 1456 1456 1602 1456 2184 2184 1529 1456 1456 1456 2723 21680 
Anís lbs. 19 10 10 11 10 15 15 10 10 10 10 19 149 
Queso lbs. 50 27 27 30 27 41 41 28 27 27 27 50 402 
Mantequilla lbs. 50 27 27 30 27 41 41 28 27 27 27 50 402 
Frutiño sobre 41 22 22 24 22 33 33 23 22 22 22 41 328 
Yuca lbs. 497 266 266 293 266 399 399 279 266 266 266 497 3961 
Ajonjolí lbs. 331 177 177 195 177 266 266 186 177 177 177 331 2636 
Tamarindo lbs. 99 53 53 58 53 80 80 56 53 53 53 99 789 
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Figura 3. Cantidad de materia prima utilizada en el año 1999 
Cantidad de materia prima utilizada en el año 1999 
En cuanto a los costos de la materia prima utilizada, estos, se incrementan de 
acuerdo al aumento de cada uno de los insumos a utilizar en la producción de los 
dulces. 
En el cuadro 4 se puede ver claramente que en los insumos que más gastan en el 
año es el azúcar, el coco, el millo y la panela; esto debido a que todos los dulces 
llevan azúcar o panela, y en su mayoría todo son a base de coco, en cuanto al 
millo, por la aceptación que tiene la alegría en el mercado. 
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Cuadro 4. Costo de la materia prima utilizada en el año 
Descripción Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total 
Azúcar $2,295,428 $1,227,500 $1,221,500 $1,350,250 $1,227,500 $1,841,250 $1,841,250 $1,288,859 $1,227,500 $1,227,500 $1,227,500 $2,295,428 $18,277,465 
Leche $182,512 $97,600 $97,600 $107,360 $97,400 $146,400 $146,400 $102,479 $97,600 $97,600 $97,600 $182,512 $1,453,265 
Coco $2,173,317 $1,162,200 $1,162,200 $1,278,420 $1,162,200 $1,743,300 $1,743,300 $1,220,295 $1,162,200 $1,162,200 $1,162,200 $2,173,317 $17,305,149 
Piña $41,140 $22,000 $22,000 $24,200-  $22,000 $33,000 $33,000 $23,100 $22,000 $22,000 $22,000 $41,140 $327,580 
Canela $16,830 $9,000 $9,000 $9,900 $9,000 $13,500 $13,500 $9,450 $9,000 woo $9,000 $16,830 $134,010 
Clavito $22,440 $12,000 $12,000 $13200 $12,000 $18,000 $18,000 $12,800 $12,000 $12,0013 $12,000 $22,440 $178,680 
Papaya $93,500 $50,000 $50,000 $55,000 $50,000 $75,000 $75,000 $52,499 $50,000 $50,000 $50,000 $93,500 $744,500 
Millo $528,463 $282,600 $282,600 $310,850 $282,600 $423,900 $423,900 $296,726 $282,600 $282,600 $282,600 $528,463 $4,207,912 
Panela $1,633,634 $873,600 $873,600 $960,940 $873,600 $1,310,400 $1,310,400 $917,268 $873,600 $873,600 $873,600 $1,633,634 $13,007,897 
Anís $74,800 $40,000 $40,000 " $44,000 $40,000 $60,000 $60,000 $41,999 $40,000 $40,000 $40,006 $74,800 $595,600 
Queso $100,980 $54,000 $54,000 $59,4130 $54,000 $81,000 $81,000 $56,699 $54,000 $54,000 $54,000 $100,980 $804,060 
Mantequilla $100,980 $54,000 $54,000 $59,400 $54,000 $81,000 $81,000 $56,699 $54,000 $54,000 $54,000 $100,980 $804,060 
Frutiño $12,342 $6,600 $6,600 $7,260 $6,1300 $9,900 $9,900 $6,930 $6,600 $6,600 $6,600 $12,342 $98,274 
$792,145 Yuca $99,484 $53,200 $53,200 $58,520 $53,200 $79,800 $79,800 $55,859 $53,200 $53,200 $53,200 $99,484 
Ajonjolí $115,847 $61,950 $61,950 $68,145 $61,950 $92,925 $92,925 $65,047 $61,950 $61,950 $61,950 $115,847 $922,435 
Tamarindo $99,110 $53,000 $53,000 $58,300 $53,000 $79,500 $79,500 $55,649 $53,000 $53,000 $53,000 $99,110 $789,170 
$7,590,808 $4,059,250 $4,059,250 $4,465,175 $4,059,250 $6,088,875 $6,088,875 $4,262,159 $4,059,250 $4,059,250 $4,059,250 $7,590,808 $60,442,200 
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Costo de Materia prima utilizada en el año 
38 
$20,000,000 
$18,000,000 
$16,000,000 
$14,000,000 
$12,000,000 
$10,000,000 — 
$8,000,000 — 
$6,000,000 
$4,000,000 
$2,000,000 - 
$0 
si a O.; o si oi E oi ui • toi D D _i  S CO -I O _i _I -.I a O • O o a «-, ,z i.-- 
E 1 O a I 
N . 1.1i • tri O 
..Z 
< 
5 2 
z 
< o 
1 
D 
lZ J u_ < H < 
il 2 
< 
a_ 
Materia prima 
2.1.7 Costos de operación. En la elaboración de los dulces los 6 productores 
tienen costos de fabricación, como son el costo directo; el cual esta conformado 
por la materia prima que es suministrada por tiendas, que distribuyen al detal, 
mayoristas y pequeños comerciantes, de tal forma que muy pocas veces escasea; 
mano de obra directa que es el resultado de el trabajo que realizan estas 
personas, al cual se le dio un valor aproximado en relación con sus horas de 
trabajo mensual. Incurren en gastos de fabricación, conformado por los 
materiales indirectos como combustibles (leña y gas) utilizados en la cocción de 
los productos, y útiles de aseo que son básicos para mantener la higiene en el 
lugar de trabajo. De la misma forma se causan gastos indirectos que son servicios 
públicos (agua) utilizados para el procesamiento de los productos, y el 
mantenimiento necesario para que los utensilios de trabajo estén en óptimas 
condiciones. 
El resumen de la estimación de los costos de producción (obtenidos en el 
monitoreo realizado a los productores durante 1999). se presenta en datos 
mensuales. cubriendo la totalidad del año. para observar las variaciones 
estacionales. El cuadro 5 contiene esta información. Así mismo en la figura 5 se 
puede apreciar la proporción general de cada uno de los componentes del costo 
operacional. 
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Cuadro 5. Costos de operación anuales 
Enero Febrero Marzo Alini Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total 
Materia Prima $ 7,590,808 $ 4,059,250 $ 4,059,250 $4,465,175 $ 4,059,250 $ 6,088,875 $ 6,088,875 $ 4,262,159 $ 4,059,250 $ 4,059,250 $ 4,059,250 $ 7,590,806 $ 60,442,200 
Mano de obra directa $ 900,000 $ 900,000 $ 900,000 $ 900,000 $ 900,000 $ 900,000 $ 900,000 $ 900,000 $ 900,000 $ 900,000 $ 900,000 $ 900,000 $ 10,800,000 
Combustibles (leña/gas) $ 299,201 $ 160,000 $ 160,000 $ 176,000 $ 160,000 $ 240,000 $ 240,000 $ 168,000' $ 160,000 $ 160,000 $ 160,000 $ 299,201 $ 2,382,40 
Utiles de Aseo $ 30,000 $ 30,000 $ 30,000 $ 30,000 $ 30,000 $ 30,000 $ 30,000 $ 30,000 $ 30,00Q $ 30,000 $ 30,000 $ 30,000 $ 360,000 
Servicios Públicos $ 4,500 $ 4,500 $ 4,500 $ 4,500 $4.500 $ 4,500 $ 4,500 $ 4,500 $ 4,500 $ 4,500 $ 4,500 $ 4,500 $ 54,000 
Mantenimiento $ 35,000 $ 35,000 $ 35,000 $ 35,000 $ 35,000 $ 35,000 $ 35,000 $ 35,000 $ 35,000 $ 35,000 $ 35,000 $ 35,000 $ 420,000 
Subtotal Mes $ 8,859,509 $ 5,188,750 $ 5,188,750 $ 5,610,675 $ 5,188,750 $ 7,298,375 $ 7,298,375 $ 5,399,659 $ 5,188,750 55,188,750 $ 5,188,750 $ 8659,509 $ 74,458,602 
Figura 5. Costos de operación anuales 
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Para determinar el costo unitario por producto es necesario inicialmente desglosar 
los costos totales de la producción en costos directos, materiales indirectos y 
gastos indirectos; para posteriormente dividir los resultados entre la producción 
total, esto dará como resultado, cada uno de los costos ocasionados en la 
elaboración de cada dulce, que al sumarlos permitirá estimar el costo de 
producción unitario por producto. (Ver cuadro 6). 
Cuadro 6. Costos unitarios por producto 
DESCRIPCION COCADA CABALLITO ALEGRIA OTROS 
COSTO DIRECTO 
Materia prima 136.6 80.9 97.1 87.14 
Materiales directos (esencias) 0.41 0.41 0.41 0.41 
Mano de obra directa 15.88 15.88 15.88 15.88 
MATERIALES INDIRECTOS 
Combustibles (leña/gas) 4.23 4.23 4.23 4.23 
Utiles de Aseo 0.79 0.79 0.79 0.79 
GASTOS INDIRECTOS 
Agua 0.11 0.11 0.11 0.11 
Mantenimiento 0.92 0.92 0.92 0.92 
COSTO UNITARIO POR PRODUCTO 158.94 103.24 119.44 109.48 
2.2 COM ERCIALIZACION 
2.2.1 Proceso de comercialización. Los productores del Barrio Cristo Rey se 
abastecen de materia prima en los diferentes depósitos ubicados en el mercado 
público de Santa Marta y camiones que transitan por zonas aledañas al 
barrio, los cuales poseen los diferentes insumos que posteriormente son 
transformados por parte de los fabricantes en los dulces, que luego son vendidos 
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por las familias productoras, quienes utilizan entre 2 y 8 vendedores, algunos son 
los mismos hijos y otros vecinos, a quienes les pagan una comisión del 40% 
sobre la venta; las personas que elaboran los dulces también salen a vender, 
tomando un bus para llegar hasta los sitios donde se venden, ya sea por las calles 
de la ciudad o por las diferentes playas como son : El Rodadero, Taganga, El 
Parque Tayrona, la Bahía de Santa Marta y otras, exhiben los diferentes dulces al 
aire libre en grandes poncheras que llevan encima de su cabeza, ofreciéndolos a 
turistas y personas de la ciudad. 
De esta manera se puede observar la relación existente entre instituciones como 
son: los proveedores de las materias primas, productores, vendedores y 
consumidores. El diagrama 1, muestra la trayectoria que sigue el producto para 
llegar al consumidor final. 
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Proveedores 
de materias 
primas 
Productores  Vendedores  Conswnidores 
Diagrama 1. Canales de comercialización 
2.2.2 Volumen de Ventas. En la actualidad el barrio Cristo Rey cuenta con 6 
productores de dulces, quienes anualmente venden un promedio de 487,327 
unidades; de estas el 29% pertenecen a cocadas, 22% caballitos, 28% alegrías y 
el 21% para otros productos (enyucado, coco con panela. ajonjolí. bola de 
tamarindo). 
Así como se afirma anteriormente que aumenta la producción en una época del 
año, para ese mismo período se genera un aumento significativo en las ventas: 
esto obedece al consumo de los dulces. por ser un producto típico atractivo para 
los turistas que visitan la ciudad en temporadas altas. La venta mensual de estas 
cantidades se puede apreciar en el cuadro 7. 
Cuadro 7. Volumen de unidades vendidas en el año 1999 
_ 
VOLUMEN DE UNIDADES VENDIDAS EN EL AÑO 1999 
COCADAS CABALLITOS ALEGRIAS OTROS TOTAL % Mes 
Enero 19,062 14,251 17,965 13,763 65,041 13.35 
Febrero 9,390 7,020 8,850 6,780 32,040 6.57 
Marzo 9,390 7,020 8,850 6,780 32,040 6.57 
Abril 10,329 7,722 9,735 7,458 35,244 7.23' 
Mayo 9,390 7,020 8,850 6,780 32,040 6.57 
Junio 14,085 10,530 13,275 10,170 48,060 9.86 
Julio 14,085 10,530 13,275 10,170 48,060 9.86 
Agosto 9,859 7,371 9,292 7,119 33,641 6.90 
Septiembre 9,390 7,020 8,850 6,780 32,040 6,57 
Octubre 9,390 7,020 8,850 6,780 32,040 6.57 
Noviembre 9,390 7,020 8,850 6,780 32,040 6.57 
Diciembre 19,062 14,251 17,965 13,763 65,041 13.35 
Total 142,822 106,775 134,807 103,123 487,327 
% de productos 29 22 28 21 100.00 
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Figura 6. Porcentaje de ventas por producto 
r cl u cto• 
El total de unidades vendidas en el año es de 487.327 a $500 por unidad lo que 
representa unos ingresos de $243.663.500 (Ver cuadro 8). De estos ingresos se 
cancela por comisión de venta $97.465.000, se gasta en transporte $9.746.000, 
en bolsas y plásticos $1.120.000, los productos que no se venden y se convierten 
en pérdidas, suman $10.721.000, gastan en impuestos (carnet) $567.000; 
quedándole al productor $124.044.000, que al descontarle $61.100.000 que son 
los costos de la mercancía vendida, les queda una ganancia a los productores de 
$62.944.000. 
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$71 ,411 ,000 
Cuadro 8. Ingresos por ventas 1999 
COCADAS CABALLITOS ALEGRÍAS OTROS TOTAL 
Enero $9,531,000 $7,125,500 $8,982,500 $6,881,500 $32,520,500 13.35 
Febrero $4695,000 $3,510,000 $4,425,000 $3,390,000 $16,020,000 6.57 
Marzo $4,695,000 $3,510,000 $4,425,000 $3,390,000 $16,020,000 6.57 
Abril $5,164,500 $3,861,000 $4,867,500 $3,729,000 $17,622,000 7.23 
Mayo $4,695,000 $3,510,000 $4,425,000 $3,390,000 $16,020,000 6.57 
9.88 Junio $7,042,500 $5,265,000 $6,637,500 $5,085,000 $24,030,000 
Julio $7,042,500 $5,285,000 $6,637,500 $5,085,000 $24,030,000 ' 9.86 
Agosto $4,929,500 $3,685,500 $4,646,000 $3,559,500 $16,820,500 6.90 
Septiembre $4,695,000 $3,510,000 $4,425,000 $3,390,000 $16,020,000 6.57 
Octubre $4,695,000 $3,510,000 $4,425,000 $3,390,000 $16,020,000 6.57 
Noviembre $4,695,000 $3,510,000 $4,425,000 $3,390,000 $16,020,000 6.57 
Diciembre $9,531,000 $7,125,500 $8,982,500 $6,881,500 $32,520,500 1135 
Total $71,411,000 $53,387,500 $67,303,500 $51,561,500 $243,663,500 100.00 
Figura 7. Volumen de venta por productos 1999 
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Figura 8. Volumen de ventas por mes 
Meses 
2.3 GASTOS DE VENTAS 
Los gastos de venta están comprendidos por los gastos de comercialización de los 
cuales se puede distinguir las comisiones a los 16 vendedores, las cuales 
corresponden al 40% del valor de la venta; los fletes o el transporte para que los 
productos lleguen a las zonas de venta que son Ei Rodadero, Taganga, Ciénaga, 
Parque Tayrona, etc. y calles de la ciudad; los empaques utilizados (bolsas 
plásticas y de papel) para la comercialización de los dulces y las pérdidas que son 
el resultado de los sobrantes de las ventas. (Ver cuadro 9). 
46 
-- $ /2,009.000 
$ 10,000,000 - 
$ 8,000,900 
$ 6,000,000 
$ 4.000,000 
$ 2,000,000 
$ O  
Meses 
$ 16,000,000 
$ 14,000,Q00 - 
Cuadro 9. G asto de Venta Anua; 
Gasto de Venta Anual 
Comisión Transporte Bolsas/plástico Perdidas Total 
Enero $ 13,008,200 $ 1,300,820 $ 149,594 $ 1,430,902 $ 15,889,516 
Febrero $8,408,000 $ 640,800 $ 73,692 $ 704,880 $ 7,827,372 
Marzo $ 6,408,000 $ 640,800 $ 73,692 $ 704,880 $ 7,827,372 
Abril $ 7,048,800 $ 704,880 $ 81,061 $ 775,368 $ 8,610,109 
Mayo $ 6,408,000 $ 640,800 $ 73,692 $ 704,880 $ 7,827,372 
Junio $ 9,612,000 $ 961,200 $ 110,538 $ 1,057,320 $ 11,741,058 
Julio $ 9,612,000 $ 961,200 $ 110,538 $ 1,057,320 $ 11,741,058 
Agosto $ 6,728,200 $ 672,820 $ 77,374 $ 740,1021 $ 8,218,496 
Septiembre $ 6,408,000 $ 640,800 $ 73,692 $ 704,880 $ 7,827,372 
Octubre $ 6,408,000 $ 640,800 $ 73,692 $ 704,880 $ 7,827,372 
Noviembre $6A08,000 $ 640,800 $ 73,692 $ 704,880 $ 7,827,372 
Diciembre $ 13,008,200 $ 1,300,820 $ 149,594 $ 1,430,902 $ 15,889,516 
TOTAL $ 97,465,400 $ 9,746,540 $ 1,120,852 $ 10,721,194 $ 119,053,986 
Figura 9. Gastos de ventas 1999 
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ESTADO DE INGRESOS Y EGRESOS 
Ventas netas $243,663.000 
Costos de productos vendidos 61,100,000 
Utilidad Bruta 182,563,000 
Gasto de venta $119.(1s3,nn0 
Utilidad Operacional 63.
'
509.000 
Impuestos (carnet) $567:000 
Ganancia neta $R2,947,000 
2.4 RESULTADOS FINANCIEROS AÑO 1999 
Luego de descrito ei proceso de producción y comercialización se presentan los 
resultados que en materia financiera obtuvieron los productores en el año 1999. 
Cuadro 10. Estado de ingresos y egresos 
Comunidad de Dulceros de Cristo Rey Año 1999 
El estado de resultados anterior muestra una ganancia neta de $62,942,000, cifra 
que a primera vista puede parecer aceptable pero que analizando en detalle se 
advierte que corresponde al ingreso neto anual de los 6 productores objeto de 
estudio, que al realizar la división, da como resultado $10,490,000, por productor 
al año, lo que es igual a $874,195, por mes. Las cifras vistas de esta manera se 
muestran mas acordes con la realidad. Cabe anotar que a esta cifra no se le ha 
descontado ningún valor por concepto de arrendamiento de local, ni la 
depreciación de los medios de producción, que debería canceiarce en caso que el 
productor no contara con un local propio. 
3. ESTUDIO DE MERCADO 
El estudio de mercado es el análisis y determinación de la oferta y la demanda. 
Así mismo se determina la política de distribución del producto final 
(comercialización). 
El objetivo del estudio de mercado en un proyecto consiste en estimar la cuantía 
de los bienes o servicios provenientes de una nueva unidad de producción que la 
comunidad estaría dispuesta a adquirir a determinados precios. Esta cuantía 
representa la demanda desde el punto de vista del proyect-i :; se especifica para 
un periodo convencional ( un mes, un año, u otro \ Dado que la magnitud de la 
demanda variaría en general con los precios i teresa hacer la estimación para 
distintos precios y tener presente la necesidad de que el empresario pueda cubrir 
los costos de producción con un margen razonable de utilidad. 
El mercado ha sido definido como "el área en la cual convergen las fuerzas de la 
demanda y la oferta para establecer un precio único"2°  
El conocimiento de cómo se distribuyen los consumidores en un área geográfica 
dada) influirá tanto en la cuantía de la demanda como en la localización de la 
PAUL H.. Nystrom. Estudio de Mercado En: ALZATE, Carlos: RAM1REZ, Humberto: RODRIGUEZ. 
Jorge. Manual de prosectos de desarrollo económico. Bogotá: Herrera Hermanos. 1972. p. 18. 
empresa. Una buena localización de esta puede contribuir a su vez a bajar los 
precios y ampliar la demanda. 
3.1 DEMANDA 
Se puede definir como el número de unidades de un determinado bien y servicio 
que los consumidores están dispuestos a adquirir durante un periodo determinado 
de tiempo y según determinadas condiciones de precio, calidad, necesidad del 
consumidor, etc. 
Para analizar la demanda se tuvo en cuenta la opinión de personas a través de 
encuestas en diversos sitios de la ciudad como playas, supermercados, tiendas y 
calles. 
De acuerdo al tamaño de la muestra obtenido al aplicar la formula descrita en el 
primer capitulo de este informe, se aplicaron las encuestas respectivas escogiendo 
a los consumidores en forma aleatoria y los resultados obtenidos se describen a 
continuación. 
Para estimar la función de demanda, se hizo una encuesta a los consumidores 
potenciales, donde se les pregunta, qué cantidad de estos productos están 
dispuestos a comprar a diferentes precios. De esta manera se pueden ajustar los 
datos a un promedio o una tendencia por medio de una función de demanda, lo 
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que puede servir como referencia para proyecciones de cantidad dem 
frente a variaciones en el precio. 
Todo esto es posible a través de un análisis de regresión simple que toma los 
datos obtenidos en la encuesta, y que utilizando el método de los mínimos 
cuadrados determina cual es la ecuación (y recta) que mejor se ajusta a la relación 
entre las variables observadas, teniendo en cuenta que la cantidad demandada 
es la variable dependiente y que el precio es la variable independiente 
De 67 encuestados, 53 son consumidores de dulces, los cuales brindaron la 
siguiente información. (Ver cuadro 11). 
Cuadro 11. Precios de venta para determinar la demanda 
Precio 100 200 300 400 500 600 700 800 
Cant. 345 307 210 105 93 50 20 11 
El modelo de ecuación a construir es el siguiente: y = bx donde Y es la 
cantidad y X es el precio. 
El criterio de los mínimos cuadrados ofrece las siguientes formulas para hallar los 
coeficientes: 
b= n Zx y - (Z x) (Zy) 
n X2 - (Z X) 2  
Zy b Zx 
a= 
A partir de los cálculos obtenidos para la regresión se logra obtener la siguiente 
ecuación: y = a bx 
y = 371,09-0.5077x o mejor, O Dem. dulces — 371,09 - 0.5077P 
El intercepto (a) muestra la máxima demanda que los consumidores estarían 
dispuestos a hacer si el precio es cero, es decir que en promedio la muestra 
consumirían como máximo 371 dulces si fueran totalmente gratis. Este intercepto 
también se podría llamar demanda autónoma. 
El coeficiente (b) es la pendiente de la curva y muestra que ante un incremento de 
un 1% en el precio, la demanda se reducirá o se incrementará, 
respectivamente, en un 0.5077% unidades Esto demuestra que la función de 
demanda de los dulces se ajusta a la ley de la curva de demanda, que implica una 
relación inversa entre las variables precio y cantidad demandada. 
CURVA DE REGRESION LINEAL DE 
LA DEMANDA 
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La siguiente gráfica de dispersión nos muestra la ubicación de los puntos reales y 
una línea de tendencia que muestra unos puntos estimados. 
Figura 10. Curva de regresión lineal de la demanda 
Se puede además encontrar un coeficiente de regresión (r) el cual permite medir 
el grado de correlación que hay entre las variables. Mientras mas alto sea (r), 
mayor confianza debemos tener en la ecuación hallada. Este se calcula con la 
siguiente formula: 
ZxY — (Zx) (Z)i)l2 
r2 
[n Zx2 — (D02] in Zy2 — (Zy)2] 
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Lo que arroja un coeficiente de correlación de: 0,9227. 
Esto significa que entre las variables precio y cantidades demandadas, existe una 
fuerte fuerza de asociación inversa. Con respecto al coheficiente de 
determinación, se puede afirmar que 82% de las variaciones en las cantidades 
demandadas de dulces. son determinada por la fluctuación de los precios. y el 
12% obedece a otras causas no incluidas en la ecuación. 
3.1.1 Consumo de dulces. Se analizó sobre el consumo de estos dulces por 
parte de las personas en la ciudad de Santa Marta, lográndose los siguientes 
resultados; el 72% consume los dulces tropicales que le ofrecen los vendedores y 
el 28% no consumen estos dulces. 
Cuadro 12. Consumo de dulces 
Consumo de dulces 
Consumo Frecuencia Porcentaje Acumulado 
SI 48 72 72 
NO 19 28 100 
Total 67 100 
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28% 
Motivos del No consumo 
'Motivo no consumo Frecuencia Porcentaje Acumulado 
i Contaminación 11 57 57 
Precio 
glidad 
Otros 8 43 100 
Total 19 100 
Figura 11. Consumo de dulces 
EISi El No 
3.1.2 Motivo del No consumo. Al indagar sobre el motivo del no consumo de 
dulces, solo se consultó las 19 personas que manifestaron no consumirlos 
obteniéndose como resultado que el 57% no los adquieren por estar expuestos a 
la contaminación del aire; puesto que carecen de empaque y el 43% no consumen 
por otros motivos, como, cuestiones de salud (diabetes) o simplemente porque no 
gustan de ningún tipo de dulce. Con respecto al precio y calidad no existe 
rechazo. 
Cuadro 13. Motivos del no consumo 
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Figura 12. Motivos del no consumo 
43% 
E Contaminación O Precio E Calidad O Otrosl 
3.1.3 Frecuencia de consumo. Se investigó a rema de la frecuencia de 
consumo, consultándose únicamente a las 48 personas que respondieron 
afirmativamente a la pregunta sobre consumo de dulces; dando como resultado 
que el 36% compra de 1 a 5 unidades en la semana. 31% adquiere estos dulces 
de 5 a 10 unidades en la semana, 10% compra de 10 a 15 unidades a la semana y 
el 23% manifiesta otra frecuencia de consumo semanal es decir pueden comprar 
casualmente, o consumen de forma exagerada. 
Cuadro 14. Frecuencia de consumo 
Frecuencia de consumo 
Frecuencia Frecuencia Porcentaje Acumulado 
1-5uds. Semanal 17 36 36 
5-10uds. Semanal 15 31 67 
10-15uds. Semanal 5 10 77 
Otros 11 23 100 
Total 48 100 
Producto en la canasta familiar 
Canasta —Frecuencia Porcentaje Acumulado iHace  parte 4 7 7 
iLe gustaría incluirlo ' 48j 81 88 
Ninguna 7 12 100 
Total 59 100 
Figura 13. Frecuencia de consumo 
57 
10% 
31% 
0 1-5 uds. Semanal 05-10 uds. Semanal 0 10-15 uds.semanal O Otros 
3.1.4 Producto en la canasta familiar. En el análisis acerca de la inclusión de 
este producto en la canasta familiar, se consultó a las 48 personas que lo 
consumen en la actualidad y a las 9 que estarían dispuestas a consumirlo, para un 
total de 59 personas; obteniéndose como resultado que el 7% incluyen estos 
productos en la canasta familiar, 81% le gustaría incluirlo y el 12% no considera 
que este producto haga parte de su canasta familiar. 
Cuadro 15. Producto en la canasta familiar 
12% 7% 
---- 
. ......  
. ---- -- ..  - - ---- 
. • 
4.14451 
-1»:"0...•-•51~11*.44,v,..s. -1-w 
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81% 
Preferencia entre los productos 
Preferencia !Frecuencia 
. _ 
Porcentaje Acumulado 
Cocada 17 35 35 
Caballito 11 22 57 
Alegría 15 32 89 
Otros 5 11 100 
Total 
_ 
48 100 
Figura 14. Producto en la canasta familiar 
O Hace parte O Le gustaría incluirlo O Ninguna 
3.1.5 Preferencia entre los productos. Se indagó acerca de la preferencia de 
los consumidores hacia los dulces, hallándose que el 35% prefieren las cocadas, 
el 22% los caballitos, el 32% las alegrías y el 11% prefieren otros dulces 
(enyucado, ajonjolí, bola de tamarindo y coco con melado). 
Cuadro 16. Preferencia entre los productos 
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Sitios de demanda 
Lugar de compra Frecuencia Porcentaje Acumulado 
Supermercado o o o 
Tienda o 
Playa 34 70 70 
Calle 11 22 92 
Otros 4 8 100 
Total 48 100 
Figura 15. Preferencia entre los productos 
11% 
32% 
22% 
III Cocada E Caballito DAlegría El Otros 
3.1.6 Sitios de demanda. Se investigó sobre el sitio donde adquieren este tipo 
de dulces, alcanzando los siguientes resultados el 70% adquiere estos dulces en 
las playas de la ciudad. 22% en la calle y el 8% compra estos dulces en otros 
sitios como hoteles y restaurantes. 
Cuadro 17. Sitios de demanda 
• 
Figura 16. Sitios de demanda 
8% 
22% 
'Dm. y 
70% 
Supermercado El Tienda E Playa El Calle E Otros 
3.2 OFERTA 
1:_s la cantidad de bienes y/o servicios que un cierto número de oferentes 
(productores) están dispuestos a poner a disposición del mercado a un precio 
determinado. 
3.2.1 Presentación actual. Se averiguó sobre su gusto acerca de la 
presentación actual, obteniéndose que: el 41% manifestó gustarle la presentación 
actual por motivos; como la originalidad del producto y la comodidad para 
consumirlo, el 59% manifestó que no gusta como hoy se ofrecen. 
Oferta actual 
Como se Ofrecen Frecuencia Porcentaje 1 Acumulado 
Si 24 411 41 
No 35 591 100 
Total 59 100 
41% 
59% 
Cuadro 18. Oferta actual 
Figura 17. Oferta actual 
OSi ONo 
3.2.2 Forma de Presentación. Se indagó sobre la forma como le gustaría que 
se presentara el producto. obteniendo los siguientes resultados; el 27% sugiere 
frasco, el 38% caja, el 25% bolsa, y un 10% sugirieron otras formas de 
presentación. 
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Cuadro 19. Presentación 
Presentación 
Presentación Frecuencia I Porcentaje Acumulado 
Frasco 16 27 27 
Caja 22 38 65 
Bolsa 15 25 90 
Otros 6 10 100 
Total 59 100 
Figura 18. Presentación 
10% 
38% 
O Frasco O Caja CI Bolsa O Otros 
.J.2.3 Posibles puntos de venta. La investigación acerca de la preferencia de 
lugares donde a la gente le gustaría que se ofreciera el producto, expuso que el 
15% preferiría que le ofrecieran los productos en la playa. el 43% en el 
supermercado. el 5% en la calle. el 27% en la tienda. el 8% en el Terminal de 
transporte aéreo y terrestre y el 2%. en otros sitios donde sea cómodo comprar. 
8% 2% 5% 
27% 
;‘,1 
< 
43°4 
5% 
Cuadro 20. Posibles puntos de venta 
Posibles puntos de venta 
Puntos de venta Frecuencia Porcentale Acumulado 
Playa 9 15 15 
Supermercado 25 43 58 
Calle 3 5 63 
Tienda 16 27 90 
T. Transporte/aeropuerto 5 8 98 
Otros 1 2 100 
Total 59 100 
Figura 19. Posibles puntos de venta 
O Playa O Supermercado O Calle O Tienda E T. Transporte E Otros 
3.3 COMPETENCIA 
En términos económicos, competencia es una forma de mercado, un proceso o 
una actividad, esto se utiliza como para clasificar las condiciones de mercado 
según el grado de control que sobre los precios posean los productores o 
1,3 
consumidores. Como actividad la competencia se refiere a la rivalidad de las 
empresas que compiten entre sí dentro de la misma actividad. 
3.3.1 Análisis de la Competencia. Para analizar la competencia se tuvo 
encuenta los 11 supermercados y 2.487 tiendas de la ciudad de Santa Marta. 
Para el caso de los supermercados se encuestó la totalidad de los existentes y 
para las tiendas se utilizo la muestra hallada en el primer capitulo la cual 
corresponde a 67 tiendas. 
3.3.2 Tipos de dulce que se ofrecen en la ciudad. Se investigó acerca de los 
dulces que se ofrecen en las tiendas y supermercados obteniéndose que el 45% 
de los establecimientos no venden ninguna clase de dulces elaborados en la 
ciudad. Un 12% vende dulces de leche y coco, el 15% vende de leche; estos 
elaborados técnicamente y en un empaque aceptable, mientras que el 10% de 
mango, el 9% de guayaba, y un 9% vende de otra variedad de dulces. 
Cuadro 21. Dulces típicos distribuidos en tiendas y supermercados 
Dulces típicos distribuidos en las tiendas 
Opinión Frecuencia Porcentajes Acumulado 
Leche y coco 8 12 12 
Leche 10 15 27 
Guayaba 6 9 36 
Mango 13 10 46 
Ninguno 30 45 91 
Otros 6 9 100 
Total 67 100 
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Figura 20. Dulces típicos distribuidos en tiendas y supermercados 
9% 12% 
10% 
O Leche y coco O Leche O Guayaba O Mango Ninguno O Otros 
Esto indica que el 55,2% de los establecimientos vende dulces elaborados en la 
ciudad de Santa Marta. 
3.3.3 Proveedores de dulces. Se indagó acerca de los proveedores de dulces 
de las tiendas y supermercados, encontrándose los siguientes resultados, 
Frunorte S.A. provee el 9%, Dulces Santa Marta el 1.5% y La Dulcería el 1.5%. 
Un 43% son dulces caseros que elaboran distintas personas de la ciudad. El 45% 
no venden ninguna clase de dulces elaborados en la ciudad, sino que son de 
otras regiones, como se aprecia en el cuadro 23. 
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Cuadro 22. Proveedores de los establecimientos 
Proveedor Frecuencia Porcentajes Acumulado 
Frunorte S.A. 6 9 9 
Dulce Santa Marta 1 1.5 10,5 
La Dulcería 1 1,5 12 
Particular 29 43 55 
Ninguno 30 45 100 
Total 67 100 
Figura 21. Proveedores de los establecimientos 
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46% 
o Frunorte S.A. O Dulce Santa Marta O La Dulcería 
O Particular Ninguno 
3.3.4 Rotación de los productos de la competencia. La investigación acerca 
de la rotación de otros dulces similares en las tiendas y supermercados, mostró 
que el 51% de estos establecimientos rota estos productos según las ventas, el 
19% quincenalmente y un 30% semanal. 
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Cuadro 23. Rotación de dulces en tiendas y supermercados 
Rotación de dulces en tiendas y supermercados 
Rotación Frecuencia Porcentajes Acumulado 
Semanal 20 30 30 
Quincenal 13 19 49 
Mensual 0 0 100 
Pedido según ventas 34 51 
Otros O O 
Total 67 100 
Figura 22. Rotación de dulces en tiendas y supermercados 
E Semanal O Quincenal O Mensual O Pedido según vntas El Otros 
3.3.5 Posibles distribuidores. Se investigó si las tiendas y supermercados 
están dispuestos a comercializar los dulces y los resultados fueron los siguientes; 
el 63% están dispuestos a comercializar los dulces elaborados por los 
productores del Barrio Cristo Rey, siempre y cuando se garantice su duración y 
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las técnicas higiénicas con que se realicen, como también el empaque, el 21% no 
están interesados, y el 16% no sabría ya que no conocen el producto. 
Cuadro 24. Disposición para comercializar 
Opinión Frecuencia Porcentaje Acumulado 
Si 42 63 63 
No 14 21 83,6 
Ns/Nr 11 16 100,0 
Total 67 100 
Figura 23. Disposición para comercializar 
16% 
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El Si El No El Ns/Nr 
3.4 DESCRIPCIÓN DE LA COMPETENCIA 
En la ciudad de Santa Marta existen 3 empresas dedicadas a la elaboración de 
dulce, las cuales representarían la competencia para la Microempresa en estudio, 
las características de estas y su forma de operación se describen a continuación. 
Frunorte Ltda es una sociedad de responsabilidad limitada, ubicada en la Cra. 
13 N° 17-72 (Gaira), fundada en 1994, cuyo capital registrado en la Cámara de 
Comercio es de $3.000 000; esta empresa elabora y comercializa 3 productos 
llamados Titoté (concentrado para cocinar arroz con coco), Dulce de leche y Dulce 
de leche y coco; los procesos de elaboración son manuales la empresa consta 
de 24 trabajadores y representantes de ventas en ciudades como Barranquilla, 
Cartagena, Sincelejo, Cali Manizales Pereira; que ganan de un 15% a 20% del 
total de la venta realizada, coordinados por un jefe nacional de ventas. 
El dulce de leche y coco es presentado en frasco de 500 grms y 300 grms ofrecido 
a los supermercados en $4.892 y $2.750 respectivamente. Los supermercados 
lo venden un 25% más, por encima del precio de lista. El producto tiene los 
siguientes ingredientes. Leche, azúcar, coco y preservativos. 
Dulces Santa Marta, está ubicada en la calle 17 N°5-52 fundada en 1996, esta 
empresa produce Dulce de mango, Batata, Dulce de leche y Pasta de tamarindo: 
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para la elaboración de estos dulces utilizan métodos manuales, empleando 
herramientas entre otras, como molinos, palotes y pailas de cobre etc. 
La Microempresa consta de 4 trabajadores, de los cuales uno de ellos se encarga 
de la distribución en otras ciudades como Cartagena, Ciénaga, Barranquilla y 
Valledupar. 
Los productos son vendidos a los supermercados a $3,300 y este último lo 
comercializa a $4.000. 
La Dulcería, está ubicada en el kilómetro 14 "bello sol" vía Santa Marta — 
Ciénaga, el producto que ofrecen es Dulce de leche y coco presentado en frasco, 
cuyo contenido es de 600 grms, el precio es de $4300. Los ingredientes son: 
Pulpa de coco, leche, azúcar y conservantes. 
3.5 MANEJO DEL MERCADO 
De acuerdo a los resultados de la investigación la empresa buscando una mayor 
aceptación del producto debe manejar el mercado de la siguiente manera. 
..).5.1 Manejo de la demanda actual. La demanda actual, está representada por 
los consumidores de dulces en las playas de la ciudad, donde ofrecen en la 
actualidad los productores estudiados. A este tipo de consumidores se les seguirá 
) 
ofreciendo el producto en la presentación habitual, y además se les debe ofrecer 
el producto en otro tipo de empaque, para lo cual se recomienda empaques 
individuales en papel transparente. 
Para ofrecer el producto en las playas de la ciudad se utilizarán vendedores con 
uniformes apropiados para la venta de los productos, para que de esta forma 
sean identificados por las personas que transiten en dicho sector. 
3.5.2 Demanda Potencial. La demanda potencial está representada en las 
personas que no consumen en la actualidad los dulces, pero tienen la intención de 
adquirirlos en la medida en que el producto ofrecido se acerque a las expectativas 
que ellos poseen, para que sé de este acercamiento se debe manejar los 
siguientes aspectos. 
Presentación de los productos: Los productos deben ser presentados de dos 
maneras, unos ofrecidos con empaques de cartón, destinados principalmente 
para ser distribuidos en los supermercados y tiendas, y otros sin ningún tipo de 
empaque, es decir de la forma tradicional para aquellos consumidores que les 
gusta como se presentan en la actualidad. 
Publicidad: La publicidad será radial pautando en emisoras de FM y AM en 
secciones como programas musicales y deportivos, como también es conveniente 
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la utilización de volantes. Esta publicidad debe resaltar virtudes del producto, 
como higiene y conservación del sabor original. 
3.5.3 Proceso de comercialización propuesto. En aras de cubrir el mayor 
número de tiendas uKcadas en el Distrito, se estima conveniente dividir a la 
ciudad en veinticuatro :24) zonas, las cuales serán cubiertas por ocho (8) 
vendedores que a su vez cada uno de estos se hará responsable de tres (3) 
zonas. 
3.5.3.1 Zonas en la ciudad de Santa Marta. 
1 Pescadito, 20 de Julio, Obrero 
2. San Fernando, Nacho Vives. Almendros 
3 Taganga, San Jorge, Pradito 
Miraflores, Manguitos, Alcazares, Cundí, Porvenir 
Santa Catalina. Catalina 2.000, Pereguetano, Jardín 
Juan XXIII, Alfonso López, Ensenada, Olivo 
7 Pando, Ciudadela 29 de Julio. Villa U 
8. La Lucha, El Parque, La Concepción 
9 Gaira 
10. Concepción II, Villa del Mar. Malvinas, Simón Bolívar, Las Vegas 
11 Cristo Rey, La Paz, Don Jaca 
12. Pantano, Tayrona, Florida, Santa Fe, 
7",  
13 Carbonales, Oasis, Ondas del Caribe y Luis Carlos Galán 
17 de Diciembre, Chimila, María Cristina y Fundadwes 
Bastidas y Galicia, San Pedro Alejandrino 
Bonda y 11 de Noviembre 
Mamotoco. Trupillos, Alejandrina. Bosque Bolivariana 
Yucal y Cisne 
19 Carrera la. - Avenida El Ferocarril Calle 10-22 
20 El Rodadero 
21 María Eugenia. Pastrana, Manzanares, Corea 
22 Angeles, Prado, Bavaria 
23 Taminaca y Minuto de Dios 
24 Bellavista, Martinete. Tenería y San Pablo 
Para realizar la visita en los sitios de distribución, a cada agente vendedor le 
corresponderán tres (3) zonas, las cuales atenderá los días lunes - jueves (1 zona) 
martes - viernes (1 zona); y miércoles - sábado (1 zona); para lograr dos visitas 
semanales a cada tienda. 
El vendedor tomará el pedido de 7:30 a.m. - 12:30 p.m. y se reportará a la sede de 
la empresa en horas de la tarde. donde entregará un informe de las actividades 
realizadas en la mañana y organizar la forma como se entregará la entrega de los 
productos 
3.5.3.2 Entrega del Producto 
De acuerdo al número de pedidos recibidos para cada zona y al volumen de éstos, 
la persona encargada de los despachos organizará todo lo concerniente a la 
entrega de los productos, procurando cubrir en un mismo día todos los pedidos del 
día anterior. Para la entrega de la mercancía se recomienda la utilización de dos 
(2) motocarros, cada conductor retirará el producto firmando la relación de los 
clientes a quien debe entregarle, llevándose la respectiva factura. Cabe anotar 
que este conductor encargado de la entrega de la mercancía simultáneamente se 
ocupará el valor de la facturación. 
3.5.3.3 Canales y Márgenes de Distribución. De acuerdo al proceso de 
comercialización anteriormente descrito se identifica que el fabricante venderá 
directamente el producto a las tiendas, utilizando los agentes vendedores. Estas 
tiendas y supermercados serán los(as) encargados(as) de vender el producto al 
consumidor. 
Por esta labor se pagarrán las siguientes comisiones: agente vendedor el 20% del 
valor de la venta, la tienda o supermercado venderá el producto incrementándole 
el 25% al valor de la compra que es $40000 la unidad. 
Pv = Cu (1+h) 
Donde: 
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Productor Vendedor 
h = Margen 
Cu = Costo Unitario 
Pv = 400 (1+025) 
Pv = 500 
Los canales de distribución propuestos se muestran en el diagrama 2 y 3. 
Productor Agente Vendedor Super Tiendas Consumidor 
Diagrama 2. Canales de distribución propuestos 
La venta ambulante se debe seguir manejando sobre todo en sectores turísticos, 
cada vendedor recibirá una comisión del 40% de la venta. 
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Consumidor j 
Diagrama 3. Canales de distribución actuales 
4. CONCLUSIONES 
Existe mercado asegurado para los dulces en Santa Marta, se tiene en cuenta que 
existe un consumo importante, si bien es cierto hay personas que no los 
consumen, pero que sus expectativas son muy fáciles de satisfacer lo que 
representa un mercado potencial factible de conquistar. 
Al entrar en operación no tendría problemas de funcionamiento porque existe en la 
región materia prima en abundancia y una mano de obra que por tradición se ha 
dedicado a esta actividad con un costo muy bajo. 
La geografía de la ciudad permite que fácilmente se pueda cubrir con vendedores 
la totalidad de los sitios donde se pueda distribuir el producto. 
En cuanto al precio en que actualmente se comercializan los productos los 
consumidores no hicieron sugerencias y tampoco se encontró de que este fuera 
motivo para el no consumo lo cual indica que se esta ofreciendo a un precio 
cómodo para los consumidores. 
Se requerirán representantes de ventas en diferentes zonas de la ciudad para 
satisfacer la futura demanda por parte de las tiendas y supermercados y así 
posteriormente ser surtidos de los productos. 
La competencia para la futura Microempresa estaría encabezada por Frunorte 
Ltda., que elabora y comercializa entre otros, Dulce de leche y Dulce de leche y 
coco: Dulces Santa Marta, produce Dulce de mango. Batata. Dulce de leche y 
Pasta de tamarindo: La Dulcería, el producto que ofrecen es Dulce de leche y 
coco. 
La creación de la Microempresa ofrece a sus integrantes estabilidad laboral, 
descuentos a la hora de comprar materia prima, facilidades de financiación en 
futuros proyectos. reconocimiento social lo que contribuiría a mejorar el nivel de 
vida de todos los que participen en la organización. 
5. RECOMENDACIONES 
Para la comercialización en la Microempresa se debe tener en cuenta los 
márgenes de ganancia que actualmente presentan los diferentes productos en 
relación con el precio de venta actual ya que estos deben estar por encima de 
69% en el caso de las cocadas, 80% en el caso de los caballitos, 76% en las 
alegrías y 78% para los llamados "otros productos". 
Los dos tipos de presentación sugeridos deben ser materia de seguimiento en los 
primeros meses de operación de la Microempresa, ya que se debe analizar el 
comportamiento de cuál es la preferencia de los consumidores en materia de 
presentación de los productos. 
Para determinar la factibilidad del proyecto es necesario seguir con los estudios 
restantes. (técnico, financiero, organizacional y legal). Aunque con el análisis que 
se hace a los productores de estos dulces, claramente se nota que es viable el 
proyecto, de acuerdo a la producción y rentabilidad de los mismos. 
Concentrar los esfuerzos de producción en los productos de mayor consumo y 
estudiar el comportamiento de los productos llamados otros" que fueron los que 
presentaron menos porcentaje de consumo en las encuestas, de esta forma se 
sabrá si se amerita la desaparición de estos en la producción. 
No está demás recomendar que se tenga en cuenta todos los resultados 
obtenidos en este estudio. 
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Anexo A. Encuesta a turistas y consumidores locales 
La siguiente encuesta tiene como objetivo determinar aspectos de gran 
importancia para la realización de un estudio de mercado para la creación de una 
Microempresa de productores y vendedores de dulces en el barrio Cristo Rey de 
la Ciudad de Santa Marta, D T. C. H. 
NOMBRE DEL ENCUESTADO: 
FECHA:  
TURISTA 
     
     
 
CONSUMIDOR 
  
        
1. ¿Usted consume los dulces tradicionales de frutas tropicales que le ofrecen 
los vendedores ambulantes en la playa? 
Si b. No 
2. Si la respuesta anterior es negativa. Especifique: 
Por ir expuestos a la contaminación del aire 
Por sus precios 
Por su mala calidad 
 
Otros 
3. ¿Preferiría comprarlos como hoy se ofrecen?. 
4 Si la respuesta anterior es negativa, ¿qué presentación le gustaría?. 
a. Frasco 
b Caja  
Bolsa  
d. Otros 
5. ¿Con qué frecuencia consume estos dulces típicos?. 
1-5 veces por semana  
5-10 veces por semana 
10-15 veces por semana 
Nunca  
e Otros 
6. Este producto hace parte o le gustaría incluirlo en su canasta familiar?. 
Hace parte  
Le gustaría incluirlo 
Ninguna  
7. ¿Cuál de los dulces que venden en la playa son de su preferencia?. 
Cocadas 
Caballitos 
Alegrías  
Otros 
81; 
8 ¿Donde los compra actualmente? 
a Supermercado 
L Tienda  
c Playa  
ci Calle  
e. Otros 
9. ¿Dónde prefiere usted comprar estos dulces? 
Playa  
Supermercado  
Tienda  
Terminal de transporte o aeropuerto 
Otros 
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Anexo B. Encuesta a productores 
La siguiente encuesta tiene como objetivo determinar aspectos de gran 
importancia para la realización de un estudio de mercado para la creación de una 
Microempresa de productores y vendedores de dulces en el barrio Cristo Rey de 
la Ciudad de Santa Marta, D. T. C. H. 
NOMBRE DEL ENCUESTADO: 
FECHA: 
1. ¿Estaría interesado en la creación de una Microempresa? 
a. Si b. No  
2. ¿Qué clase de dulces elaboran y en qué cantidad?. 
Marque X 
a Cocadas  
b Caballitos 
    
Cantidad 
 
      
Alegrías  
Otros 
   
   
        
3. ¿Cuántos vende por día? 
días hábiles  
días festivos  
Temporada turística  
Otros 
4. Para que tenga una mayor protección y conservación de los dulces. Qué 
empaque sugiere?. 
a Caja  
b Bolsa  
c Frasco  
d Otros 
5. ¿Con qué frecuencia elaboran estos dulces? 
Diariamente 
Semanal  
Mensual 
Otros 
6. Qué sugerencia o estrategia cree usted que se podría utilizar para invitar a la 
gente a consumir estos dulces? 
a Promoción por descuento 
b. Publicidad  
c Presentación  
d Otros 
7. ¿Con qué recursos cuenta usted actualmente para producir y distribuir estos 
dulces?. 
81) 
Empleados  ¿Cuántos?  
Planta física propia: Si No  
Medios de trabajo óptimo: Si No  
Otros 
8. ¿Qué tipo de recursos adicionales necesitaría para mejorar o aumentar su 
producción y distribución?. 
Financieros  
Maquinaria y equipo  
Asistencia técnica o capacitación del recurso humano  
Otros 
9. ¿Qué tipo de maquinaria, equipos o utensilios utilizan en el proceso de 
producción?. 
Calderos  
Hornos  
Cucharas de palo  
Otros 
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Anexo C. Encuesta a Supermercados y Tiendas de la Ciudad 
La siguiente encuesta tiene como objetivo determinar aspectos de gran 
importancia para la realización de un estudio de mercado para la creación de una 
Microempresa de productores y vendedores de dulces en el barrio Cristo Rey de 
la Ciudad de Santa Marta, D. T. C. H. 
NOMBRE DEL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL: 
FECHA: 
¿Qué clase de dulces típicos elaborados en la ciudad vende usted en su 
establecimiento comercial?. 
Especifique: 
¿Quién los provee? 
¿Con qué frecuencia surte de este producto su establecimiento?. 
Semanal  
Quincenal  
Mensual  
Pedido según ventas 
Otros 
4. ¿Estaría usted en condiciones de vender nuestros dulces típicos en su 
establecimiento comercial?. 
a. Si b. No c. NS/NR 
Anexo D. Herramientas de Trabajo 
Anexo E. Cocción de los dulces 
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Anexo F. Elaboración de 105 Caballitos 
Anexo G. Elaborando Cocadas de panela 
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Anexo H. Productores empacando los dulces 
Anexo I. Vendedores distribuyendo los productos 
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